Carátula 
SEÑOR PRESIDENTE.- Habiendo número, está abierta la sesión. 
(Es la hora 14 y 14 minutos) 


-Los integrantes de la Comisión de Vivienda y Ordenamiento Territorial del Senado tienen el gusto de recibir a los representantes de 
Campiglia Construcciones. 


Hemos recibido una delegación de deudores de la empresa, que vinieron aquí después del movimiento cambiario. La Comisión 
acostumbra discutir los temas luego de escuchar los planteamientos de los visitantes, por lo que los Senadores aquí presentes no 
vamos a emitir opiniones, a pesar del interés de este tema. Esto a veces causa una impresión negativa en los visitantes, porque 
aunque el asunto sea importante, los Legisladores no lo discutimos en el momento. Por eso preferimos aclarar nuestro método de 
trabajo. El hábito de todas las Comisiones del Senado es discutir los temas posteriormente. 


Les cedemos el uso de la palabra. 


SEÑOR CAMPIGLIA (Eduardo).- El espíritu de esta reunión es sacar ideas que puedan ayudar para un futuro mejor. Por lo pronto, 
no conozco a los señores Senadores, ni ustedes me conocen a mí. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Me parece correcta la observación y, por lo tanto, voy a presentarnos. Quien habla es el señor Senador de 
Boismenu y están a mi lado la señora Senadora Sara López y el señor Senador Marcos Abelenda. Somos tres de los integrantes de 
la Comisión; tal vez más tarde venga algún otro Senador. 


SEÑOR CAMPIGLIA (Eduardo).- Nuestra empresa lleva veintitrés años trabajando en el mercado. Es una empresa exitosa, que 
realmente ha crecido mucho. Empezó con mi persona, un oficial y un peón. El año pasado había 1.000 personas trabajando en la 
empresa, además de personal administrativo y técnico, y hoy somos algo más de 300. El mes próximo quizás seamos algo más de 
200, pero no sabemos qué sucederá a fin de año. La empresa no tiene ni un peso ni un dólar ni una peseta fuera del país; todo lo 
tenemos invertido en el Uruguay. 


En la crisis bancaria, nuestra empresa dejó todo el dinero en el Banco de la República. No teníamos dinero colocado en el Banco 
Comercial, porque lo que teníamos lo usamos para movimientos de Caja. 


Con relación a los deudores de la empresa, previmos que la situación se podía complicar y fuimos haciendo planes para tratar de 
achicar deudas e, incluso, ofrecimos beneficios a los buenos pagadores con descuentos de tasas. Como documento de ello tengo 
el último préstamo que nos hizo el Banco de la República. Todos los préstamos que pedimos los pagamos en su totalidad y 
puntualmente. Me gustaría dar una idea a los señores Senadores de las tasas a las que estamos prestando a nuestros 
compradores, que son muy inferiores a las que nos cobra el Banco de la República por prestarnos en este momento. 


Como información técnica, estuvimos analizando qué porcentaje de deudores era realmente de alto riesgo o qué actitudes tienen 
los distintos deudores frente a la situación. Me gustaría que Carlos Campiglia, que fue quien elaboró el documento, aclarara los 
porcentajes. Una de las cosas que nos pedían los deudores era que se pesificara. Nosotros este año intentamos hacer ventas en 
pesos, pero el problema no se resuelve pesificando; la cuestión es que hay gente a la que le bajó drásticamente el poder 
adquisitivo y no puede pagar. Algunos no hicieron previsiones; otros compraron suponiendo que su situación iba a mejorar, pero 
empeoró. 


En cuanto a lo que se dijo con respecto a que el Banco Hipotecario iba a pesificar los saldos en dólares, creo que dicha institución 
tiene porcentajes del 7% de deudas en dólares -no sé si esto es exacto- pero pesificar un 7% de las deudas no son todas las 
deudas. En nuestro caso, la mayor parte de las deudas fueron en dólares. Nosotros dábamos la opción de comprar en Unidades 
Reajustables o en pesos, pero el problema es que en dólares la tasa es mucho más baja. Entonces, las personas que compraban 
en dólares tenían posibilidades de pagar la cuota. De repente, si se analiza esto a largo plazo, se puede llegar a revertir la situación 
en algún período. 


Personalmente, en 1982 me sucedió algo parecido y, según unos cálculos realizados por el contador, tanto si hubiéramos 
continuado trabajando en dólares como si lo hubiéramos hecho en pesos, igualmente a los cinco o seis años se había nivelado. 
Entonces, si ustedes legislaran para pesificar, tendríamos que romper contratos. Por nuestra parte, hemos hablado con los Bancos, 
dado el planteo realizado por los copropietarios, e intentamos pagarles con Bonos del Estado -en algunas ventas que estamos 
realizando se nos está proponiendo pagar con Bonos, por lo que los tenemos que vender- pero esto no fue aceptado. El Banco de 
la República a empresas cumplidoras como nosotros no nos acepta Bonos debido a la deuda. Cabe aclarar que en este momento 
los Bonos están bajando de precio, es decir que si el mes pasado hubiéramos tomado Bonos hoy estaríamos perdiendo 
porcentajes mucho más altos. 


Por lo tanto, si a nosotros nos pesifican la deuda, nos liquidan, ya que nos jugamos por el país a largo plazo y no a corto plazo. 


Actualmente, tenemos cuatro proyectos pensando en el mercado y nos preocupa muchísimo la situación del hombre que trabaja 
dignamente -estuvimos pensando mucho en ello; por supuesto que no tuvimos en cuenta a aquel que no tiene trabajo- y que no 
obstante está "cayendo" en los cantegriles. Me refiero a gente de nuestra empresa con capacidad y antecedentes -en este 
momento no cuento con estadísticas al respecto- que lleva más de diez años en la empresa, que si no tiene la casita propia o gran 
parte de ella pagada, cae en los cantegriles o en viviendas informales. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Quería aclarar que se han sumado a esta reunión los señores Senadores Millor y Gallinal. 


SEÑOR MILLOR.- Quisiera saber cuál es el porcentaje de las deudas en dólares. 


SEÑOR CAMPIGLIA (Carlos).- El 90% o más. 
SEÑOR CAMPIGLIA (Eduardo).- La situación es gravísima para la empresa. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Por mi parte, encuentro justificada su posición y quería aclarar que el hecho de haber citado a nuestros 
invitados a esta Comisión no tiene que ver con ninguna decisión de pesificar ni nada por el estilo. Por lo tanto, les pido que 
manejen este tema con total libertad. Nuestra idea era conocer el problema, pues ustedes tienen mucha participación en una 
actividad que ha sufrido en forma importante con el movimiento cambiario. La gente de la contraparte se ha presentado aquí, por lo 
que nuestra obligación es conocer el tema para luego tomar decisiones -si es que hay que tomarlas- conociendo la opinión de 
todas las partes. Además, existe una nota de fecha 19 de agosto de 2002 firmada por el señor Campiglia en la cual se hace una 
propuesta. 


SEÑOR CAMPIGLIA (Eduardo).- Hay una nota posterior del 9 de setiembre en la cual se hicieron propuestas mucho más 
concretas. 


SEÑOR PRESIDENTE.- La nota que tengo a la vista fue la que justificó el haberlos llamado a esta Comisión. Existe otra anterior 
del 14 de agosto. 


SEÑOR CAMPIGLIA (Eduardo).- La nota del 9 de setiembre a que hacía referencia representó el primer contacto mediante el cual 
ellos nos pidieron propuestas concretas. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Quiero aclarar que los señores Senadores no tenemos ninguna posición tomada y que no existe ningún 
tipo de operación de pánico o terror. 


SEÑOR RODRIGUEZ.- Soy el abogado de la empresa y no voy a decir nada muy diferente a lo que ya se ha expresado. 
Simplemente, quería hacer hincapié y poner el énfasis en el eje central de lo que está manifestando el señor Presidente. 


Un grupo de clientes de la empresa, promitentes compradores de unidades, nos hicieron un planteamiento directo. Las mismas 
personas que estamos aquí los recibimos y escuchamos las razones que nos planteaban. Básicamente, lo que decían era que no 
podían cumplir con las cuotas, que se les hacía muy difícil y que querían que se les buscara una ecuación que les permitiera 
sobrellevar esta crisis. A partir de ese planteamiento, la empresa instrumentó, no solamente algunas respuestas -como la que 
tenemos aquí en forma escrita, de la cual podemos dejar una copia- sino un planteamiento concreto basado en la cancelación del 
total del saldo con descuentos muy importantes y con franjas según la situación de los distintos clientes de la empresa para buscar 
una condición más beneficiosa. De esta manera, la empresa resignaba porcentajes -que, inclusive, llegaron a un 10% o a un 15%- 
de los saldos de deudores, en aras de hacer viable la situación. Además, se montó un esquema, dentro de la empresa, de 
personas debidamente entrenadas para recibir a los promitentes compradores, comunicándoseles por escrito que se iba a atender 
la situación individual de cada familia en función de su realidad, ya que en algunos casos la persona perdió el empleo, en otros 
falleció quien sostenía el hogar, en otros se divorciaron los integrantes de un matrimonio o quedó una viuda mayor. Entonces, para 
cada perfil de situación, en este momento, la empresa ha montado un sistema de recepción de las personas -en principio telefónico 
y luego personalmente- para modificar los contratos, los compromisos de compraventa, de forma que las personas pudieran 
conservar su vivienda y que la empresa pudiera mantener sus clientes. 


También para nosotros el tema tiene un interés comercial: si la gente no paga, se rescinden los compromisos y se devuelven las 
unidades. Eso no es negocio para la empresa. Quiere decir que ya hay un esquema en funcionamiento que atiende el 
planteamiento que hizo ese grupo de personas en esta Cámara. 


SEÑOR CAMPIGLIA (Eduardo).- Tenemos muchos clientes que realmente no pueden seguir cumpliendo con sus pagos y se les 
cambia la propiedad por una de menor valor, con una cuota accesible. 


El año pasado nos presentamos a una licitación en el Ministerio de Vivienda, Ordenamiento Territorial y Medio Ambiente para 
atender la franja de gente que trabaja, pero que si no tiene algún apoyo no puede acceder a la vivienda. El problema es que las 
posibilidades del Ministerio hoy son menores que las del año pasado. El Estado no nos está pagando el trabajo que estamos 
haciendo en el montaje de redes telefónicas en todo el país, por lo que, dado que no tiene dinero, pienso que no va a empezar 
obras nuevas. Entonces, nosotros hemos repensado los mismos proyectos pero, de no contar con el subsidio del Ministerio de 
Vivienda, Ordenamiento Territorial y Medio Ambiente, lo que haríamos sería entregar toda la estructura del edificio pero con menos 
terminaciones. Por ejemplo, los pisos pueden ser terminados por la misma gente que vaya a vivir. De esta forma, lograríamos una 
disminución equivalente a la ayuda que podría dar el Ministerio. 


Sin embargo, las obras hay que financiarlas y por eso presentamos una propuesta al Ministerio, aunque no fue aceptada. Es una 
idea más global -que hice conocer al Banco de Previsión Social y al Ministerio de Economía y Finanzas- por la que si hacíamos una 
obra que costara 100, nosotros cobrábamos 50 con dinero y 50 con certificados del Banco de Previsión Social y de la Dirección 
General Impositiva. Al tomar estos certificados, nos obligamos a generar obras para gastarlos. Si no construyo, un certificado de la 
Dirección General Impositiva podría utilizarlo para pagar una cuenta, pero uno del Banco de Previsión Social no lo cobro nunca. 
Incluso, estuve hablando con el señor Gasparri y pasé una nota a todos los Directores del Banco de Previsión Social explicándoles 
que si tomaban esa idea no se iban a financiar pero, en cambio, sí iban a dejar de pagar Seguros de Paro. En aquel momento 
habíamos calculado que el subsidio a nivel global del Estado no le hubiera salido nada, pero hoy ya se han pagado algunos meses 
de Seguro de Paro. 


Esta empresa está integrada por gente joven -el más viejo soy yo- y todos han aprendido a hacer las cosas bien. El fin de semana 
pasado hubo un congreso y aprovechando esa oportunidad llevamos a los principales oradores de los distintos países a ver unas 
obras muy importantes que hicimos en 26 de marzo y la Rambla y nos dijeron que no conocían edificios de ese nivel. Obviamente, 
estamos orgullosos por eso, pero también lo estamos por hacer viviendas económicas con un nivel excelente. Entonces, queremos 
seguir brindando esa capacidad que poseemos -no por generosidad, sino porque queremos trabajar-; tenemos vocación y amor por 
lo que hacemos, pero no nos han respondido las propuestas que hicimos el año pasado. 


Un porcentaje de la gente que nos ha comprado las viviendas ya nos ha dicho que no va a poder cumplir con sus deudas. Sin 
embargo, con lo que tienen entregado, podrían atender una cuota de una mercadería de menos nivel. En ese sentido, nosotros 
hemos hecho reciclajes de fábricas viejas; tenemos dos edificios de fábricas y hay un proyecto que no es de la empresa pero que 
se podría comprar para construir viviendas. Además, presentamos una propuesta muy original que es muy difícil de concretar 
desde el punto de vista práctico: se trata de hacer uno de estos proyectos económicos en un edificio que es propiedad del Banco 
de Previsión Social. Es un edificio donde estaba instalada la fábrica Martínez Reina, en la calle Uruguayana, que le genera gastos 
al Banco de Previsión Social porque tiene que pagar serenos para que no se lo ocupen. Nuestros arquitectos averiguaron que ese 
edificio no le interesa al Banco e hicimos un proyecto que presentamos al Ministerio de Vivienda, Ordenamiento Territorial y Medio 
Ambiente. Para nosotros es un proyecto muy conveniente a nivel global, para el país, pero tiene la dificultad de que la parte formal 
es muy difícil de concretar. 


Entiendo que en este país estamos como en guerra -aunque yo no sé lo que es la guerra- porque la gente sigue perdiendo el 
trabajo. Siempre veo muchos niños pidiendo en Tres Cruces, pero hoy me desperté a las cuatro de la mañana porque unos niños 
de seis o siete años estaban discutiendo en la esquina donde vivo, en 26 de marzo y la Rambla. El fenómeno de la pobreza está en 
Tres Cruces, en Aparicio Saravia, en todos lados. 


Esos niños que están naciendo en lugares marginales -casi el 50% de todos los que nacen en nuestro país- son el Uruguay del 
futuro. Por eso ponemos todas nuestras fuerzas tratando de llegar a los niveles medios bajos. No son sólo los empleados privados 
quienes están viviendo en cantegriles, sino que también hay funcionarios públicos, municipales, soldados, etcétera. Los hijos de 
esos señores -que, como dije, son la mayor parte de los niños que hay en el país- no pueden seguir viviendo allí. Yo vivo en un 
barrio en el que pensé que jamás iba a ver ese tipo de cosas, y como dije, a las cuatro de la mañana presencié un problema con 
niños de la calle. 


Me tomé el atrevimiento de decir lo que pienso frente a ustedes porque estamos muy cerca de gente que vive de un jornal y que 
hoy hace meses está en el Seguro de Paro. Algunas de las personas que trabaja con nosotros sí vive en los cantegriles, pero hay 
otros que no, y que si bien tienen un gran conocimiento, de todos modos terminarán también en los cantegriles. 


Nuestras propuestas no se basan solamente en la generosidad -digo esto claramente- sino que tienen como finalidad producir 
trabajo para nosotros y nuestra gente. Además, yo quiero seguir viviendo en este país porque no encuentro otro que me guste más. 
El tema es que no puedo estar feliz si hay niños como los que vi anoche en la puerta de mi casa. 


En definitiva, pretendo trasmitir que hay cosas que se pueden hacer; para ello se deben saltar algunas barreras. 


Deseo recordar que una sola vez realizamos un negocio con el Estado en una licitación pública, en la que tomamos un inmueble de 
ANTEL como parte de pago. El realizar la escritura de ese bien fue sumamente complicado. No obstante este tipo de 
inconvenientes, pienso que hay que buscar personas que se pongan la camiseta para llevar adelante ese tipo de ideas, porque es 
posible hacerlo. Hay empresas como la nuestra que están dispuestas a tomar "papelitos" del Estado. Aclaro que no lo hice porque 
sea millonario sino porque como está la situación actual, es claro que no tendremos trabajo para el año que viene ni para el otro. 


En la construcción hay un fenómeno que no es conocido: cuando se paran las obras formales, la construcción no cae. La actividad 
de nuestra empresa bajó un 75% pero el consumo de portland sólo descendió un 15%. Eso se debe a que la gente hace los 
trabajos de manera informal. Por lo tanto, quienes hacen "changuitas" los fines de semana continúan trabajando, pero compran los 
materiales sin impuestos, no pagan al Banco de Previsión Social, etcétera; no alimentan la economía formal. Sabemos que el 
Estado no nos está pagando, pero no se trata de que lo haga por malo sino porque no está recaudando. A mí me sirve tomar 
Certificados del Banco de Previsión Social porque no puedo trabajar sin pagar los aportes. 


En nuestra empresa hay gente que trabajó muchos años y ahora está en el Seguro de Paro. Incluso, cuando se les termine ese 
beneficio no sabemos qué va a pasar, aunque sí tenemos claro que si la cosa no mejora, no podremos dar trabajo ni siquiera a los 
más calificados. 


Debe quedar en claro que estamos dispuestos a hacer cosas muy particulares pero pensamos que el Estado también debe realizar 
un esfuerzo y pensar en alternativas particulares. Quizás lo que propongo no está establecido en ninguna ley; me refiero, 
concretamente, al hecho de hacer un edificio para privados en un inmueble del Estado, pagando una parte con "papelitos". 
Reconozco que es complicado, pero también sé que es posible porque así me he manejado desde que comenzó a funcionar mi 
empresa. Por ejemplo, la primera computadora la cambié por 500 kilos de hierro. Entonces, estoy proponiendo generalizar ese tipo 
de cosas más allá de que sea muy difícil. El Estado debe pensar qué precisa el país y qué instrumentos tiene y están inactivos. 


Para terminar, repito que nosotros tenemos capacidad para hacer ese tipo de cosas dentro de la formalidad, es decir, vertiendo 
todos los aportes y pagando los impuestos. 


SEÑORA VIERA.- Quisiera referirme a las reuniones que hemos mantenido con los deudores, ante quienes no hemos asumido una 
posición insensible. En realidad, tratamos de demostrarles que estamos en el mismo barco que ellos porque estamos padeciendo 
la misma situación. En dos de los encuentros que tuvimos, nos exigieron que hiciéramos una propuesta marco, pero para nosotros 
era muyy difícil realizar un planteo genérico porque todos los edificios responden a diferentes sociedades, con distintos accionistas y 
costos de construcción. Además, los compromisos fueron firmados en diferentes épocas y tienen intereses distintos. Es así que uno 
firmado en 1998 tenía, por ejemplo, un 12% y los posteriores fueron siendo más bajos, llegando en algunos casos a la Tasa Libor 
más 5,5. Tampoco hay que olvidar que las financiaciones tampoco son iguales: algunas son totalmente en cuotas y en otras se 
incluyen pagos semestrales. Quiere decir que hay una heterogeneidad impresionante que no es posible amalgamar en una 
propuesta marco. 


En consecuencia, con las diferentes sociedades llegamos a establecer este marco genérico. Independientemente de eso, les 
comunicamos que teníamos necesidad de tratar caso por caso en virtud de que las situaciones eran muy heterogéneas en lo que 
hace a intereses y saldos. Por ejemplo, hay gente que lleva pagando durante cuatro o cinco años y le queda muy poco, y hay otras 
personas que han firmado compromisos de 180 cuotas. Eso es lo que planteamos a estas personas y les dijimos que, 
independientemente de lo que fuera este marco, podían existir otras soluciones; de hecho, ya las ha habido y muy favorables para 
ellos. 


Además, hay que destacar que las tasas de interés que estamos cobrando son muy diferentes a las que pagamos ya que, por 
ejemplo, el Banco de la República Oriental del Uruguay nos cobra un 13,75, mientras que nosotros cobramos a Tasa Libor más 5,5 
en algunos casos. Sin embargo, aun en estas situaciones, estamos dispuestos a dar soluciones. Hicimos esta tabla a seis meses 
porque no podemos dar soluciones a mayor plazo, dado que las condiciones van cambiando muy rápidamente, y luego de ese 
plazo se puede rever la situación. 


Reitero que en esa última reunión que mantuvimos dimos esta respuesta y los invitamos a que fueran a la empresa porque, como 
muy bien expresó el doctor Rodríguez, tenemos personal para atenderlos y ofrecer soluciones particulares, tomando en cuenta las 
circunstancias y su situación. 


SEÑOR CAMPIGLIA (Carlos).- Quiero aclarar algunas cosas, una de las cuales tiene que ver con la tasa de interés que se está 
cobrando actualmente. Nosotros tenemos compromisos firmados con Tasa Libor más 8, más 7, más 6, hasta 5,5; en la práctica 
estamos cobrando un 9, un 8, un 7, un 6 y un 5,5, y esos son los convenios que estamos haciendo con los buenos pagadores de 
aquí a marzo del año que viene. Esto se refiere a la quita en la tasa de interés de los compromisos firmados. 


SEÑOR PRESIDENTE.- ¿Estamos hablando de tasas en dólares? 


SEÑOR CAMPIGLIA (Carlos).- Así es, señor Presidente. Por ejemplo, en mi caso, el Banco de la República me cobra una tasa 
total del 13,75% y estoy peleando para que me la baje, pero no lo he conseguido. 


También deseo aclarar que nosotros analizamos las cuentas y las clasificamos en cuatro grupos: los que consideramos 
irrecuperables, que tienen deudas de más de 180 días y ya están en proceso judicial, son el 11% de los clientes y ascienden a la 
cantidad de 51 cuentas; en una etapa mejor están los que llamamos "con alto riesgo", son los que tienen deudas de tres a seis 
meses y totalizan unas cien cuentas, que representan el 21%; al resto lo consideramos como riesgo normal y, por último, está la 
gente que está al día. Se podría decir que estamos jugados a ver la situación de esa pequeña cantidad de personas -algunas van a 
caer- en perjuicio de una empresa que está dando trabajo a muchos más. Esa es la oposición que no me cierra: defendemos a 
unos poquitos y perjudicamos a muchos. 


SEÑOR CAMPIGLIA (Eduardo).- Agradezco la citación que nos han hecho porque, en parte, nos hizo pensar qué hacemos 
cuando clasificamos a los clientes, cosa que ya habíamos hecho pero no lo teníamos claro. Hay algunos casos en los que, en 
realidad, no vamos a poder hacer nada, sin embargo hay alrededor de cien clientes que han caído últimamente y son de riesgo, 
pero de riesgo para ese nivel de compra. Me parece que ahí surge la oportunidad de vender a esas cien personas la idea que 
planteé anteriormente, es decir, viviendas excelentemente ubicadas pero con un nivel menor de terminación. Se trataría de lo 
mismo que habían comprado, con terminaciones que podrán hacer en el caso de que mejore su situación o con el paso del tiempo, 
pero solucionan el problema de vivienda. 


SEÑOR MILLOR.- A fin de entender el cuadro que han presentado, quisiera hacer una pregunta. En el caso extremo de un cliente 
que no realice ningún tipo de amortización, ¿la empresa le descontaría un 30% de la tasa de interés durante seis meses? 


SEÑOR CAMPIGLIA (Carlos).- Así es, señor Senador. 


SEÑORA VIERA.- Estamos hablando de una Tasa Libor más 5 o más 6, donde estamos dispuestos a descontar un 30%; pienso 
que es un esfuerzo muy importante de la empresa. 


SEÑOR RODRIGUEZ.- Debemos destacar que cada cliente es recibido por personal debidamente capacitado, a fin de hablar 
acerca de esa tabla, pero también para hablar de algo que no está en esa tabla, que es la situación personal de cada uno. Por 
ejemplo, se puede dar el caso de alguien que tenga un contrato, le queden cinco años para pagar y no puede cumplir con la cuota 
mensual. Entonces, ¿qué hacemos?. En la mayoría de los casos, tomando en cuenta los antecedentes, se lleva el contrato, por 
ejemplo, a ocho, diez o doce años, o al tiempo que la persona necesite para que dentro del menguado nivel de ingreso del grupo 
familiar pueda colocar una cuota viable para que el individuo pueda seguir adelante. Eso es lo que se está haciendo por interés de 
la propia empresa. 


Ya se ha dicho que esta es una empresa comercial y no de beneficencia; lo cierto es que si nuestro cliente se cae, a la larga la 
empresa también se cae porque vive de la cuota que aquel paga, y si no la va a pagar, no le sirve. Es una conjunción de intereses, 
detrás de lo cual subyace un contenido social y, por supuesto, humano. Reitero que, básicamente, se trata de una empresa 
comercial con todas sus características. 


SEÑORA VIERA.- Independientemente de ese cuadro, se han dado soluciones particulares que, como he explicado, han sido muy 
diversas y entre ellas, en muchos casos, se encuentra la extensión del plazo para poder lograr una cuota adecuada a los ingresos, 
así como la baja de intereses. Esto último era bastante difícil, sobre todo para aquellos que tenían la Tasa Libor más 5, dado que 
cuando firmamos los compromisos esa tasa estaba a 6,20% y en este momento llega a 2%. Es obvio que con una Tasa Libor a 2, 
más 5,5, ya habíamos perdido bastante en los intereses. Sin embargo, aun así nosotros aplicamos un 30% de descuento, por lo 
que esta tabla significa un importante sacrificio. 


SEÑOR CAMPIGLIA (Eduardo).- Aclaro que no se trata de generosidad sino de dar un servicio a un cliente que sabemos que está 
en dificultades, al igual que nosotros. A mí me están ayudando las empresas con las que siempre cumplí; cuando ven que no puedo 
cumplir me preguntan cómo arreglamos. Es así que hacemos canje o pactamos condiciones de las que no habíamos hablado 
antes, pero que constituyen una forma de salir de un momento muy difícil que no sólo están pasando los clientes, sino también 
nosotros. 


Creo que en la reunión que mantuvimos con los clientes quedó muy claro que estamos todos en el mismo barco. Sin embargo 
siempre hay algunos casos de gente que se "sube al carro" y quiere aprovechar esta situación para no pagar, pero ellos existieron 
desde antes; muchos de estos deudores no se generaron por los problemas de los últimos meses, sino que allí hay un tema de 
voluntad de pago u otro tipo de problema. Nosotros hacemos este planteo para seguir con la continuidad de nuestra empresa, 
porque la pensamos a largo plazo. En este momento nuestro volumen de trabajo va a ser menor porque, de cualquier forma, el 
mercado no tiene tanta demanda, pero tenemos la expectativa de seguir trabajando. 


Nuestra empresa comenzó en el año 1979 y en 1982, después de la "tablita", no se detuvo, seguimos trabajando porque nos 
habíamos preparado para ello. De la misma forma, estamos preparados para esta crisis, pero si no nos pagan no podremos 
continuar. 


Un poco jocosamente algunos integrantes de la Comisión nos han dicho que nos van a fundir y que nos van a hacer entrar en 
concordato porque no nos van a pagar más. Por nuestra parte, sabemos que la gente que así piensa y que quiere subirse al carro, 
constituye un pequeño porcentaje. 


Además, nuestra empresa cumple con sus garantías y atiende a los clientes a largo plazo. Esto es importante, pues sabido es que 
siempre, en las construcciones, hay algún tipo de problema. Nosotros respaldamos lo que hacemos a largo plazo. Podemos decir 
que, por suerte, tenemos repetidores entre nuestros clientes -y eso que las propiedades no se compran muy seguido- es decir, 
entre ellos hay "hijos de" y "nietos de". Mi ilusión es que nuestros hijos sigan haciendo cosas para los "nietos de" o para los 
"bisnietos de", aquellos a los que les vendimos por primera vez. Entonces, en definitiva, nuestra posición es la de buscar soluciones 
a largo plazo. 


SEÑORA LOPEZ.- Simplemente, quisiera reiterar lo que ha dicho el señor Presidente de la Comisión, en cuanto a que este 
aparente silencio nuestro tiene que ver con la metodología de trabajo que se lleva a cabo en este ámbito cuando se recibe a las 
distintas delegaciones. Indudablemente, el hecho de no hablar no significa que exista falta de sensibilidad de nuestra parte. 


Además, es cierto lo que dijo el ingeniero Campiglia en cuanto a que deberá haber mucha creatividad, tanto de parte del sistema 
político como de la sociedad civil, para poder resolver esta crisis tan grave que estamos viviendo. 


SEÑOR CAMPIGLIA (Eduardo).- Lo que quisiera agregar, teniendo en cuenta que los señores Senadores son los que tienen la 
posibilidad de crear algunos mecanismos o instrumentos, es que es posible hacer cosas, y no porque los uruguayos seamos más 
inteligentes que otros. Hay países que han vivido guerras y han debido enfrentarse a situaciones difíciles después. Entonces, me 
he imaginado, por mi parte, que estamos en una situación tipo guerra. Es probable que en nuestro país nunca tengamos una 
guerra, porque no somos de "guerrear", pero sí es cierto que ahora estamos en una situación límite. Entonces, hay que buscar 
soluciones que contemplen eso. Por nuestra parte, estamos dispuestos a conversar con nuestros clientes y a buscar soluciones, 
incluso de tipo radical, si fuera necesario; es decir, estamos dispuestos a crear un producto, por decirlo así, para resolver la 
situación de algunos clientes que han sido buenos pagadores. Estamos hablando de personas que ahora no pueden pagar y 
verdaderamente, consideramos que sería criminal que perdieran sus ahorros de toda la vida por el hecho de haber entregado ese 
dinero en un compromiso que luego no pudieron cumplir ya que, de esa manera, perderían todo el dinero. 


En consecuencia, estamos pensando en buscar soluciones para que esa gente no pierda el dinero y para que nosotros, a su vez, 
no perdamos los clientes, porque realmente nos cuesta mucho conseguirlos. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Obviamente, aquí se han explicado las diferentes situaciones que se han dado, lo que enriquece nuestro 
trabajo. Como bien dijo la señora Senadora López, con creatividad será posible que entre todos podamos llegar a algún tipo de 
solución y, en ese caso, así la aportaremos, con el mayor de los gustos. 


En nombre de la Comisión de Vivienda, Ordenamiento Territorial y Medio Ambiente, les agradecemos su presencia en la tarde de 
hoy. 


SEÑOR RODRIGUEZ.- Simplemente, quisiera agregar que estamos dispuestos -no mi persona, porque me encargo de la parte 
jurídica de la empresa, pero sí el ingeniero y toda la gente que está relacionada con el aspecto técnico, que tiene que ver con la 
construcción y las necesidades de la vivienda- a concurrir a este ámbito todas las veces que sea necesario, para ver si podemos 
aportar un granito de arena a esa creatividad de la que hemos hablado. La idea es que todos pongamos algo, para tratar de 
inventar herramientas que nos permitan generar fuentes de trabajo y las demás soluciones que son necesarias. 


(Se retira de Sala la delegación de Campiglia Construcciones) 


linea del nie de nádaina 
Montevideo, Uruguay. Poder Legislativo. 


